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 Marketing Mix المزيج التسويقي

 

  :تمهيد

� �المؤسسات ��ل �السوق��س�� �طبيعة �ع���ف�م ��ساعد�ا �خاصة �أنظمة��سو�ق �لبناء حاليا

والتمركز�ف��ا�كما�ي�ب��،�ولكن��ذا�المس���لا�يتحقق�بمجرّد�وجود�رغبة����ذلك،�إذ�يتطلب�

� �طبيعة �خطط��مر�ف�م �ش�ل ��� �عادة �تمارس ��� �إذ �و�عقيدا��ا، �ال�سو�قية الممارسات

�بـ �بما�س�� �الغالب ��� �و�ستع�ن �بدقة �ومدروسة �محكمة �ال�سو�قي"وإس��اتيجيات " المز�ج

  .ممارسة��سو�قيةالذي��و�جو�ر�أي�

  :تعريف المزيج التسويقي -1

� �المت�املة �ال�سو�قية ���شطة ���و�مجموعة �تقوم �ال�� �تحقيق�والم��ابطة �بدا�� �الم�شأة �ا

إن�تحقيق�أ�داف�المؤسسة�والوصول�إ���ما�تصبو�إليھ�إدارة�ال�سو�ق�. أ�داف�ا�ال�سو�قية

يتطلب��لمام�ا��يد�والمعرفة�المناسبة�بالأدوات�ال�سو�قية�ال���يمكن�استخدام�ا�لتحقيق�

� �ال�سو�قية �و��شطة ��دوات ��ذه �ع�� �و�طلق �ال�سو�قي"ذلك، �"المز�ج �إذ ��ذا�، يت�ون

،�وال��و�ج�Place،�التوز�ع�price ،�السعرProductالمنتج�): 4P(المز�ج�من�أر�عة�عناصر�و���

Promotion.  

�ال�سو�ق� �مخطط ��ما �اثنان �مف�ومان ��ستخدم �الفر�سية، �اللغة ��plan de marchéage�

� �التجاري �الفعل �بالمز�ج��Plan d’Action Commercialeومخطط ��عرف �ما �ع�� للدلالة

�المبذولة�ال�سو�ق �والسياسات ��فعال ���شطة، �مجمل �بأنھ �كذلك ��عر�فھ �يمكن �الذي ي

  .والم�سقة�والمتمركزة�حول�المنتج،�السعر،�التوز�ع�و�تصال

�عرف�المز�ج�ال�سو�قي�كذلك�بأنھ�ذلك�ال��كيبة�تلك�ال��كيبة�الم�سقة�والمتماسكة�والمتوج�ة�

بوضع�س��لك�من�خلال�أر�عة�متغ��ات�مستقلة،�و�سمح��ذا�ال��كيب�المكثف�ل���ود�نحو�الم

  .المنتج����الم�ان�المناسب����الوقت�المناسب�بالمقارنة�مع�المنافس�ن



  

  :مكونات المزيج التسويقي -2

  :Productالمنتج��-2-1

يمكن�حصر�المنتجات��ل�ما�يتم�عرضھ����السوق�من�أجل�تلبية�رغبة،�ولا�نتج�بأنھ��عرف�الم

ا��دمات�(���سلع�معينة�مثل�المأ�ولات�أو��دو�ة،�بل�تدخل�ضمن�مف�وم�المنتج�ا��دمات�

  : وتصنف�المنتجات�عادة�إ���ثلاثة�أصناف�...).ال��ية،�المصرفية الفندقية،

 )أشياء�ملموسة�يجري�تناقل�ا�أثناء�التبادل(السلع� -

 ...) كراء�وقت،�م�ارات،�ضمانات،�وعود( ا��دمات -

 ...).روايات،�كتب(�ف�ار� -

وللكث���من�المنتجات�دورة�حياة،�حيث�تبدأ�بمرحلة��طلاق،�ثم�النمو،�ثم�الن��،�وأخ��ا�

مرحلة�التد�ور،�و�الإضافة�إ����ذه�المراحل��ر�ع،��ناك�مرحلة�البحث�ال����سبق�مرحلة�

��دف�المؤسسة�إ���إ�شائھ�المراحل�حسب�طبيعة�المنتج�الذي��طلاق،�وال���قد�ت�ون�أطول�

  .و�عثھ



  
  

  :و�ت�ون�المنتج�عادة�من�عدة�أ�عاد

��ستخدام - �محل �المنتج: المادة �استخدام �من ��سا��� �ال�دف ��ش��ي�و�� �فحينما ،

  .قارورة�ماء�فالماء��و�محل��ستخدام�و�و�جو�ر�المنتج

�أساسي�ن: الغلاف - �دور�ن �الغلاف ��علامي،: و�ضمن �ا�الدور �ب�ل لمعلومات�و�تعلق

�المنتج �غلاف �ع�� �نجد�ا �المنتَج�: ال�� �اسم �بھ، ��تصال �وسائل �عنوانھ، المنتِج،

Brandالصلاحية� �ان��اء �وتار�خ �الصنع �تار�خ �الم�ونات، ��ستخدام، �كيفية أما��....،

الغلاف��وعاء�إش�اري��و�ظ�ر�من�خلال�استخدام���و���،ال�الدور�الثا�ي�ف�و�الدور 

 .المنتججذاب�لبيع�

�والصيانة - �الضمان �: خدمات �الضمان �خدمات ��ش�ل �المنتجات، ��عض والصيانة���

،�و���لفة�إصدار�المنتج�بالمنتج��عدا�أساسيا�لھ،�حيث�يجري�اح�سا��ا����تالمرفقة�

 .�ش�ل�عاملا�م�ما�يمكن�أن�يحدد�مدى�تنافسية�المنتج����السوق 

� �التجار�ة �العلامة �بمف�وم �وثيقا �ارتباطا �المنتج �للمنتج��la marqueو�رتبط �التجاري و�سم

the brandورسوم� �وأش�ال �ورموز �أسماء �عن �عبارة �و�� ��س�ل��، �ح�� �المنتج �ع�� توضع

  :�داف�العلامة�التجار�ة���تمي��ه�عن�بقية�المنتجات،�وأ�م�أ

 .���وسيلة���ماية�المس��لك�لأ��ا�تبّ�ن�مصدر�السلعة�ومنتج�ا -

 .�س�ل�م�مة�ال��و�ج�للسعة -



 .منتجات�المؤسسة�عن�غ���ا�من�المنتجات�المنافسة�تمي��  -

 .�س�ل��سو�ق�السلع�ا��ديدة����حالة�نجاح�السلع�ا��الية -

  :Priceالسعر� -2-2

السعر��و�القيمة�المعطاة�لسلعة�أو�خدمة�يتم�التعب���ع��ا����ش�ل�نقدي،�وقيمة�المنتج�لا�

�العوام ��عض �أيضا ��شمل �بل �فقط، �المادية �م�وناتھ �مثلتقتصر�ع�� ��خرى العلامة�: ل

  ...التجار�ة،�ش�رة�المنتج،�ا��دمة�الملازمة�عند�تقديم�السلعة

  :و�تم�تحديد�سعر�المنتج�بناء�ع���ثلاث�طر�ق�شا�عة

 :السعر�ع���أساس�الت�لفة -

إ�شاء�المبدأ�����ذه�الطر�قة��و�أن�تقوم�المؤسسة�باح�ساب��ل�الت�اليف�ال���تدخل����

� �ر�ح ��امش �إل��ا �و�ضاف �الر�ح+الت�اليف=السعر(المنتج، �الطر�قة�). �امش ��ذه �ش�ل

القاعدة�ال���ينطلق�م��ا�ال�سع��،�غذ�لا�يمكن�تصور�بيع�المنتج��سعر�أقل�من�سعر�ت�لفتھ�

  .وإلا�فلا�جدوى�للمشروع�برمتھ

 : السعر�ع���أساس�الطلب -

�ذه�المؤسسة�إ���تقدير���م�المبيعات�بأسعار�مختلفة،�وغالبا�ما�ترتبط�ب��وء� يتم�ال�سع��

�رقام�بتقديرات�الت�لفة�المختلفة�للوصول�إ���سعر��ساعد�ع���تحقيق�أ�داف�المبيعات،�

� �عندما �وأسعار�منخفضة �كب��ا �الطلب �ي�ون �عندما �أسعار�عالية �تفرض ينخفض�حيث

�ع. الطلب �لعدة �وفقا �الطلب �تقدير���م �سعر�السلع�: واملو�تم �ال�سو�ق، �إدارة خ��ة

  ...البديلة،�تقدير�القدرة�الشرائية�للز�ائن،�المعطيات��حصائية�للسنوات�السابقة

 :السعر�حسب�مستوى�أسعار�المنافس�ن -

�السوق،� ��� ��سعار�المتداولة �يقارب �بما �أسعار�منتجا��ا �تحديد �إ�� �المؤسسة �ت��أ �ما عادة

حيث�تتوفر�لدى�المس��لك�والبا�ع�ع���السواء��ل�المعلومات�عما�يجري����السوق،�و�ذلك�

فإن�السعر�يتحدد��نا��عد�دراسة�شاملة�للسوق�والمنافس�ن،�وقد�تخفض�المؤسسة�سعر�

�م �بالمقارنة �سلع�اسلع�ا �نوعية �خفض �ع�� �بالعمل �سعر�المنافس�ن �فإن�.ع �حال، ��ل �ع��



�يمكن� �حيث �لأسعار�المنافس�ن، ��ثر�المرتقب �ع�� �بناء �س�تحدد �الطر�قة �ل�ذه السعر�وفقا

  .خفض�أو�رفع�السعر�تبعا���ركة�المنتجات�المنافسة

  :Placeالتوز�ع��-2-3

� ��� �غاية �لا��عدّ �المؤسسة �قبل �من �التوز�ع �عملية �كثيفا،�إن ��نتاج �لو��ان �ح�� �ذا��ا حدّ

إن�ال�دف��خ���الذي��س���المؤسسة�لتحقيقھ�من�. ومن�أجل�تحقيق�عائدات�كب��ة�أيضا

�إ���المس��لك�بأحسن�الطرق�وع���قنوات�التوز�ع� خلال�التوز�ع��و�كيفية�إيصال�منتجا��ا

 التوز�ع�إذن��و. تجات�ك���كفاءة،�بحيث�لا�يجد�المس��لك�صعو�ة����البحث�عن��ذه�المن

� ��نتاجية �حالتھ �من �المنتج �تحول �ال�� �الوظائف زَن (مجموعة
ْ

خ
َ
��س��لاكية�) الم �حالتھ إ��

  :ف�التوز�ع����فئت�نئ،�وتتج���وظا)المتجر(

 ..،�التخز�نالنقل: الوظائف�المادية -

 ...المعلومات،�خدمات�الضمان،�خدمات�الصيانة: الوظائف�التجار�ة -

  :و�سلك�عملية�التوز�ع�عدة�أش�ال�للقنوات،�وأبرز��ذه��ش�ال

 ).ا�����مثلا(المس��لك�—المنتِج: القنوات�القص��ة -

 )المواد�الغذائية�مثلا(المس��لك�—تاجر�التجزئة—المنتِج: القنوات�المتوسطة -

�الطو�لة - �ا��ملة—المفاوض—المنتِج: القنوات �التجزئة—تاجر المس��لك�—تاجر

 ).المؤسسات�العابرة�للقارات�مثلا�حالة�منتجات(

،�الوكيل�ا��صري،�تاجر�التجزئةشبكة�الوكلاء،�تاجر�ا��ملة،�: عدة�أش�ال�و�أخذ�الوسطاء

     ..نقاط�البيع�المعتمدة

     : Promotion ال��و�ج -2-4

�عد�التحض���لبعث�منتج�جديد�وطرحھ�����سواق�وتحديد�سعره�مع�اختبار�قنوات�التوز�ع�

��عملية� �المؤسسة �تقم �لم �ما �ال�سو�قية �لتحقيق���داف �لا�يكفي ��ذا �ك���فعالية،�فإن

� �إذن �فال��و�ج �للمنتج، �الملائمة �اال��و�ج �بت�و �المؤسسة �صال �حالي�ن�(جما����ا ز�ائن

��دف�. بالمعلومات�ومحاولة�إقناع�م�والتأث���ع���سلو�ا��م�الشرائية��دف�مدّ�م� )ومرتقب�ن

��عرض�ا� �ال�� �المنتجات �مجموعة �أو �بالمنتج �المس��لك �وتذكرة �وإقناع �إعلام �إ�� ال��و�ج



المز�ج�"المؤسسة�لتحقيق�ذلك�مجموعة�أدوات�يطلق�عل��ا�المؤسسة����السوق،�و�ستخدم�

�ش�ار،�البيع�ال�����،�ت�شيط�: ،�والذي�يضم�عدة�أدوات��� Promotion Mix" ال��و���

       ...المبيعات،�العلاقات�العامة،�ال�شر

  

  .بالتوفيق

  نورالدين هميسي. د

  

  

     


